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       Karya ilmiah ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana analisis 
pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian motor Honda 
Beat (survei data pengguna sepeda motor Honda Beat di Universitas 
Negeri Jakarta). Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
analisis deskriptif dengan menggunakan pengumpulan data melalui studi 
pustaka, observasi dan kuesioner. Jenis skala yang digunakan adalah 
skala likert. Teknik pengambilan sampel yang digunakan dengan 
penarikan sampel acak. Pada penelitian ini penulis menggunakan teknik 
analisis data kualitatif dan kuantitatif dengan regresi. 
 
       Dari hasil penulisan ini dapat ditarik kesimpulan bahwa adanya 
pengaruh yang positif antara promosi penjualan dengan keputusan 
pembelian motor Honda Beat sebesar 0,451 dan besarnya pengaruh 
promosi penjualan yang dilakukan menerangkan keputusan pembelian 
sebesar 20,3% dengan taraf signifikansi 5% (a = 5%). Persamaan 
regresinya adalah Ŷ = 11,440 + 1,78 X. 
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       Scientific work aims to determine how the analysis the impact of sales 
promotions to purchase decisions Honda Beat (user data survey Honda 
Beat motorcycle at State University of Jakarta). The method used in this 
study is a descriptive analysis using data gathered through a literature 
study, observation and questionnaires. Types of scales used are Likert 
scale. The sampling technique used by random sampling. In this study the 
authors used qualitative data analysis techniques and quantitative 
regression. 
 
        From the results of this scientific work can be concluded that the 
existence of a positive relationship between sales promotion with the 
purchase decision Honda Beat of 0.451, and the influence of sales 
promotion conducted to explain the purchase decision of 20.3% with a 
significance level of 5% (a = 5% ). The regression equation is Ŷ = 11,440 
+ 1,78 X. 
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